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La presente investigación trató del estudio de la gestión de las cuentas por cobrar  la 
empresa comercial Importaciones Impacto S.A.C en el Distrito de Lima, 2015, por tal 
motivo, en esta tesis se analizó detalladamente la variable y de igual forma cada una de 
sus dimensiones específicas. De modo que, se propuso como el objetivo general: 
Identificar de qué manera la gestión de cuentas por cobrar favorece a la Empresa 
Importaciones Impacto S.A.C. del Distrito de Lima, 2015. En cuanto a los trabajos previos 
se utilizaron antecedentes nacionales e internacionales referente a la gestión de cuentas 
por cobrar. La población del estudio abarcó 26 trabajadores de la empresa; la técnica de 
recolección datos fue el censo ya que la población es menor a 100 personas; los datos 
fueron recogidos y procesados en un solo momento de tiempo. El resultado final que se 
obtuvo mediante el tratamiento de los datos estadísticos, dio evidencias suficientes para 




















This research deals with the study of the management of accounts receivable trading 
company Importaciones Impacto SAC en el Distrito de Lima, 2015, for this reason, in this 
thesis the variable was analyzed in detail and equally to each of its specific dimensions. 
So, it was proposed as the general objective: Identify how the accounts receivable 
management favors Imports Business Impact SAC District of Lima, 2015. As previous 
studies national and international precedents concerning the management of accounts 
receivable were used. The study population included 26 employees of the company; data 
collection technique was the census as the population is less than 100 people; the data 
were collected and processed in a single moment of time. The final result obtained by 
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